
纵 横 店 面
                  ――精英店长训练营

第一部分：店长的角色认知和职业素质

一、 店长到底是什么

什么才是优秀的店长？如何才能成为一个让企业放心、让员工聚心、让自己成长的精英

店长？首先明白店长到底是什么，正所谓理不辩不明、事不说不清！

1． 店长的角色和工作任务

2． 为什么累身累心还里外不是人？

3． 治大国如烹小鲜――店长工作精细化的“三做”原则

二、 店长需要具备的职业素质

   一旦成为店长，就要承担店面管理和团队打造的任务，并且带领团队一起完成上级布置的

工作任务。一名优秀的店长需要具备职业化的素质，如果不具备这些基本的职业心态和素质，

就很难完成领导赋予的工作。成为优秀的人才，必须先锻炼坚强的内心！

1． 精英店长的三项能力

2． 精英店长的五大核心素质
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第二部分：店面管理技能提升

1. 开店前的工作

一日之计在于晨，做好开店前的准备，可以避免不必要的麻烦出现。作为店长必须明白

店面的整体情况和一天的工作是什么，否则就是盲人摸象，一天一天混日子！



1． 检――电、场、人、货、物

2． 扫——全面清理

3． 清――明确店面“承载力”

4． 核――核对系统数据、一天工作任务

2. 有效晨会五字诀

    会议管理是店面管理的有效工具，一个高效的会议，可以将工作明确，让店面在一天的

运作当中稳健有序，让员工明确目标、精神饱满。不会布置任务、不能激励士气和干劲的店

长不是好店长！

★ 统――仪表

★ 明――目标

一报、二评、三鼓励

★ 定――任务

任务、责任明确到人

★ 激――士气

激励的流程和方法

★ 反――问题

问题的反馈和解决

3. 营业中的工作

没有过程的把控，就不会出现结果，店长随时关注店面，把控店面的运营情况，一是要

保证方向正确、二是要保证动作到位、三是要预防问题发生、四是要及时解决问题。我们不

鼓励优秀的灭火队员，而是提倡防患于未然！

1． 巡察――店面状况

一看、二听、三摸、四正

2． 督导――店面与员工提升

问题早发现、不足早改善



OJT的原则和方式

让安心、给打气、与支持

3． 激励――工作状态

勤指点、多鼓励

激励的原则

激励的方式

4． 应急――特殊事件处理

应急的原则

应急的两个导向

事件处理的正确流程

形成预案，防患于未然是关键

4. 闭店后的工作

做事善始善终、做好善后工作，工作日毕日清，让企业掌握准确的店面信息，便于上级

统一管理。多少店面干了一天不知道干了什么！

★ 清理――全面清洁

★ 总结――销售情况和客户情况

★ 汇报――上报一天状况

★ 巡检――闭店前的检查

5. 有效夕会五字诀

    当日的工作清楚明了，不将问题留到明天，对员工进行合理评价和技能提升，利用会议

沟通解决问题，让员工知道做了什么、做得怎样、怎样改进、明天怎么办！

1． 总――一天工作情况

2． 评――店员表现

3． 培――问题反馈和主题培训

4． 布――布置明天工作



5． 通――店面沟通，及时解决问题

第三部分：店长必备工作技能

1． 销售目标的分解和执行

没有目标就是打乱仗、没有可执行的计划实现目标，目标就是挂在墙上的数字！多少店

面走一步看一步，多少店长卖一天是一天。不是自己想办法实现目标，而是抱怨客观环境。

如何让目标得以实现、如何保证销售业绩的完成，这是店长工作的重中之重！凡事，预则立、

不预则废。

1． 目标制定的原则

2． 目标制定的误区

3． 行动计划的分解

4． 关键节点的选择和进程控制

5． 有效的反馈和指导

6． 坚决的奖惩

2． 促销执行

促销必须在店面落地，否则，钱白扔、事白做。如何让促销活动落地、落实，做到效果

最大化，是一个店长不得不去重视的问题。否则再好的活动变了味也没有任何意义，劳命伤

财！

1. 促销的目的

2. 促销计划的分解和执行

3. 过程的管控

4. 意外事件的处理原则和程序

3． 沟通能力

小沟通，大智慧。团队的管理，很大程度上依赖与团队的沟通，没有沟通就没有团队，

没有沟通就会一盘散沙。沟通的能力是一名店长必须掌握的能力，而且根据不同的对象采用



不同的沟通策略更是店长需要学会的技能。

1. 到底什么是沟通

2. 沟通的误区

3. 如何与上级领导沟通

4. 如何与店员进行沟通

4． 客户管理技巧

“销售开始于成交之后”这句话到底什么意思？如何培养我们忠诚客户以及进行客户的二

次开发？不要小看客户管理，这通常是公司品牌和口碑的来源，一些小动作却是店面长期赢

利的有力保证之一！

1. 什么是客户管理

2. 客户档案的建立和管理

3. 售后关怀计划

4. 客户的二次开发技巧

5． 销售渠道扩展技巧

优秀店长一定记住一句话：“请进来、走出去！”传统的坐销模式流于被动，主动出击、

广开思路才是长久之计！

★ 你的钱从哪里来？

★ 针对小区做什么？

★ 针对工程做什么？

★ 针对设计师做什么？

6． 销售金口才

店长本身也有一定的销售任务，并且也辅助店员进行工作，必要时能解决一般不能店员

解决不了的问题。因此，必须掌握一些更高的销售口才技巧，成为店面销售的“主力干将”。

1. 什么是“销售口才”？

2. “三心”销售思维



3. 店面销售五大口才法宝

主 导

迎 合

垫 子

打 岔

制 约

特别提示：本课程时间三天两夜（或者四天），为店长技能的综合课程，内容适用于全面打

造精英店长的培训需求。课程采用分组演练和 PK模式，一些基本技能现场演练，现场解答

问题，结束后为学员提供店长管理工具包，方便学员课后及时总结和运用。


